ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN  (Studi Kasus Pada Konsumen Popok Bayi Merek Mamamia di Kota Semarang) by Prayogi, Sarwo & ., Triyono
ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
(Studi Kasus Pada Konsumen Popok Bayi Merek Mamamia di Kota 
Semarang) 
 
Sarwo Prayogi1) , Triyono  2) 





Everyone's purchasing decisions can be improved by taking into account 
several factors, including psychological factors which are driving factors that 
originate from within the consumer itself, namely motivation, perception, 
knowledge, beliefs and attitudes, in addition to social factors which are processes 
in which a person's behavior is influenced by family, environment, social status, 
and reference groups, then empowering the marketing mix consisting of products, 
prices, promotions and distribution channels. For this reason, this research aims 
to analyze the effect of marketing mix on purchasing decisions (Study on 
Consumer Mamamia Brand Baby Diapers Semarang City). 
The population in this study is all consumers of Mamamia brand 
disposable baby diapers in Semarang City. The number of samples in this study 
were 100 people with the sampling technique was accidental sampling. In this 
study using data analysis techniques with multiple linear regression test.Based on 
the results of the study, it was found that all variables in the study which included 
product, price, promotion, and distribution both partially and simultaneously 
affected the purchasing decision on Mamamia brand baby diapers, so statistically 
it was stated that all research hypotheses were accepted.Based on the results of 
the research above it is hoped that the results of the study provide 
recommendations to other researchers to analyze other variables such as local or 
cultural wisdom, product image, and so on. 




Keputusan pembelian setiap orang dapat ditingkatkan dengan 
memperhatikan beberapa faktor, antara lain faktor psikis yang merupakan faktor 
pendorong yang berasal dari dalam diri konsumen itu sendiri yaitu motivasi, 
persepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap, selain itu faktor sosial yang 
merupakan proses dimana perilaku seseorang dipengaruhi oleh keluarga, 
lingkungan, status sosial, dan kelompok acuan, kemudian pemberdayaan bauran 
pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi dan saluran distribusi. Untuk 
itu dalam penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran 
terhadap keputusan pembelian (Studi Pada Konsumen Popok Bayi Merek 
MamamiaKota Semarang). 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen popok bayi sekali 
pakai merek Mamamia di Kota Semarang. Jumlah sampel dalam penelitian ini 
adalah sebesar 100 orang dengan teknik sampling adalah accidental sampling. 
Dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis data dengan uji regresi linier 
berganda. Berdasarkan hasil penelitian didapatkan hasil bahwa seluruh variabel 
dalam penelitian yang meliputi produk, harga, promosi, dan distribusibaik secara 
parsial maupun secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 
popok bayi merek Mamamia, maka secara statistik dinyatakan bahwa semua 
hipotesis penelitian diterima. Berdasarkan hasil penelitian tersebut di atas 
diharapkan bahwa hasil penelitian memberikan rekomendasi kepada peneliti lain 
untuk menganalisis variabel lain seperti kearifan lokal atau budaya, citra produk, 
dan sebagainya. 







Perilaku pembelian seseorang sebagai  
sesuatu yang unik, karena preferensi dan 
sikap terhadap obyek setiap orang berbeda. 
Konsumen berasal dari beberapa segmen, 
sehingga apa yang diinginkan dan 
dibutuhkan juga berbeda. Banyak faktor 
yang berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Produsen perlu memahami 
perilaku konsumen terhadap produk atau 
merek yang ada di pasar, selanjutnya perlu 
dilakukan berbagai cara untuk membuat 
konsumen tertarik terhadap produk yang 
dihasilkan. 
Keputusan pembelian sangat 
penting bagi suatu perusahaan. Dengan 
demikian keputusan pembelian dapat 
mempengaruhi orang atau pihak lain 
dengan ucapan-ucapan mereka tentang 
suatu produk yang dihasilkan oleh suatu 
perusahaan. Bagi semua perusahaan, baik 
yang menjual produk maupun jasa, 
keputusan pembelian, akan menentukan 
minat konsumen apakah mereka akan 
membeli produk atau jasa perusahaan yang 
ditawarkan tersebut. 
Setiap perusahaan dituntut untuk 
siap menghadapi persaingan bisnis dalam 
era global. Lingkungan yang dihadapi 
suatu perusahaan semakin kompleks, pada 
sisi lain tuntutan peningkatan ekspor untuk 
dapat memberikan tambahan terhadap 
devisa negara. Kompleksitas persaingan 
yang dihadapi perusahaan tersebut akan 
memaksa setiap perusahaan untuk selalu 
berusaha meningkatkan pelayanannya 
terhadap konsumen. Dengan demikian 
pula, syarat agar suatu perusahaan dapat 
sukses dalam persaingan tersebut adalah 
berusaha mencapai tujuan untuk 
menciptakan dan mempertahankan 
pelanggan.  
Keputusan pembelian setiap orang 
dapat ditingkatkan dengan memperhatikan 
beberapa faktor, antara lain faktor psikis 
yang merupakan faktor pendorong yang 
berasal dari dalam diri konsumen itu 
sendiri yaitu motivasi, persepsi, 
pengetahuan, keyakinan dan sikap, selain 
itu faktor sosial yang merupakan proses 
dimana perilaku seseorang dipengaruhi 
oleh keluarga, lingkungan, status sosial, 
dan kelompok acuan, kemudian 
pemberdayaan bauran pemasaran yang 
terdiri dari produk, harga, promosi 
dansaluran distribusi. 
Penelitian yang dilakukan oleh 
Masrita (2012) menemukan bahwa bauran 
pemasaran yang terdiri dari produk, harga, 
promosi dan distribusi berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian konsumen. 
Penelitian lain yang dilakukan oleh Ulus 
(2013) menemukan bahwa bauran 
pemasran yang terdiri dari produk, harga, 
tempat, dan promosi berpengaruh secara 
signifikan terhadap Keputusan pembelian.  
Produk popok bayi seiring dengan 
angka kelahiran di Asia yang tinggi, 
membuat produk popok sekalipakai di 
Benua timur tersebut juga menjadi incaran 
para produsen popok sekali pakai. Enam 
dari sebelas negara dengan populasi bayi 
terbesarberada di Asia, dimana salah satu 
dari enam negara tersebut adalah 
Indonesia. Badan Pusat Statistik (BPS) 
melaporkan 23 Juta jiwa bayi lahir hingga 
usia balita di tahun 2016, dengan asumsi 
25% menggunakan popok setiap harinya. 
Berikut peta market share beberapa negara 




Grafik 1.1 Market share produk 
popok di Indonesia 
Sumber: https://www.academia.edu/17775665/Final_Ver_Pampers 
 
Besarnya potensi pasar tentunya 
juga mengundang minat perusahaan popok 
sekali pakai untuk ikut bersaing dengan 
dengan produk-produk yang sudah ada 




membuat Merries (Kao), Sweetie (Softex), 
dan MamyPoko (Unicharm), Mamamia 
dan merek lainnya takut untuk ikut ambil 
bagian dalam pasar produk popok sekali 
pakai di Indonesia. Menurut narasumber 
dari P&G Indonesia, MamyPoko 
merupakan penguasa market 
share  Indonesiasaat ini dengan persentasi 
lebih dari 60%. 
Produk Mamamia masuk dalam 
kelompok merek lain yang tidak masuk 
dalam 4 besar di atas. Mamamia 
Diapers adalah popok bayi sekali pakai 
yang di produksi oleh PT. AMAN INDAH 
MAKMUR Semarang. Mamamia dibuat 
dari bahan yang halus dan lembut sehingga 
nyaman dan bebas iritasi untuk bayi. 
Popok bayi Mamamia selama ini diakui 
mempunyai daya serap yang bagus dan 
merata, sehingga permukaan dari popok 
bayi Mamamia tetap kering dan bersih. 
Didasari oleh komitmen Mamamia untuk 
memberikan yang terbaik bagi bayi, 
Mamamia terus melakukan pengembangan 
produk agar semakin menjadi lebih baik. 
Saat ini konsumen dihadapkan 
beberapa pilihan produk popok bayi, 
beberapa yang menjadi produk favorit 
masyarakat indonesia telah berkembang 
dan menjadi pilihan masyarakat seperti 
Mamypoko, Pampers, Merries, Sweetie 
dan Mamamia Diapers. 
Hasil penjualan popok bayi sekali 
pakai merek Mamamia tersaji sebagai 
berikut: 
Tabel 1.1 








Sumber : D penjualan Popok Mamamia di PT. 
AMAN INDAH MAKMUR, Semarang. 
Berdasarkan hasil penjualan pada 
produk popok bayi Mamamia, bah terjadi 
penurunan pada tahun 2017 dibandingkan 
dengan tahun 2016 sebanyak 12,350%, 
pada tahun 2018 dibandingkan dengan 
tahun 2017 terjadi penurunan sebanyak 
19,012%, sementara penjulan pada tahun 
2019 belum dapat dilakukan perhitungan 
secara menyeluruh karena baru 
memasukan semester pertama di tahun 
2019 ini. Hal ini yang kemudian menarik 
penulis untuk meneliti beberapa faktor 
yang mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen terhadap produk popok bayi 
sekali pakai merek Mamamia yang 
tercakup dalam bauran pemasaran. 
Ada kemungkinan konsumen tidak akan 
membeli produk atau jasa perusahaan yang 
ditawarkan lagi setelah mereka merasakan 
ketidaksesuaian mutu produk atau jasa 
yang didapatkan dengan keinginan atau 
apa yang digambarkan sebelumnya.  
Dari uraian di atas dan hasil penelitian 
terdahulu serta fenomena yang ada, maka 
sangat relevan jika dalam penelitian ini 
mengangkat sebuah judul: “Analisis 
Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 
Keputusan Pembelian” (Studi Pada 





Desain penelitian yang digunakan 
adalah kuantitatif yaitu melakukan analisis 
pada pengaruh variabel bebas terhadap 
variabel terikat dengan menggunakan 
analisis data yang bersifat statistik. 
Obyek Penelitian 
Obyek penelitian ini adalah konsumen 
pengguna popok bayi sekali pakai merek 
Mamamia di Kota Semarang. 
Populasi dan Sampel 
Populasi 
Populasi adalah kumpulan semua 
individu atau obyek penelitian yang 
memiliki kualitas dan ciri-ciri yang telah 
ditetapkan. Berdasarkan kualitas dan ciri-








ciri tersebut, populasi dapat dipahami 
sebagai sekelompok individu atau obyek 
pengamatan yang minimal memiliki satu 
persamaan karakteristisk (Arikunto, 2013). 
Sedangkan yang menjadi populasi 
dalam penelitian ini adalah seluruh 
konsumen popok bayi sekali pakai merek 
Mamamia di Kota Semarang. Berdasarkan 
populasi ini diambil sampel yang 
diharapkan dapat mewakili populasi. 
Adapun untuk menentukan luas dan sifat-
sifat populasi serta memberikan batas-
batas yang tegas (Hadi, 2015) seorang 
peneliti harus memberikan kriteria-kriteria 
subyek sebagai batasan yang tegas pada 
subyek penelitiannya. Kriteria subyek 
dalam penelitian ini adalah konsumen 
popok bayi sekali pakai merek Mamamia 
di Kota Semarang.  
Sampel 
 
Sampel merupakan bagian yang diteliti 
atau sebagian dari karakteristik yang 
dimiliki oleh populasi. Dalam melakukan 
penelitian, dapat menggunakan seluruh 
objek atau dapat juga hanya dengan 
mengambil sebagian  dari seluruh populasi 
(Arikunto, 2013). 
Teknik sampling yang digunakan 
adalah accidental sampling dimana 
pemilihan sampel ditentukan karena 
kebetulan ditemui pada saat penelitian 
dilakukan. Karena jumlah populasi tidak 
diketahui maka besar sampel ditentukan 
dengan rumus (Ferdinand, 2012), 
menyatakan jumlah sampel adalah 5 – 10 
kali jumlah indikator ditambahkan jumlah 
variable laten. Indikator yang digunakan 
dalam penelitian ini sebanyak 19, variabel 
laten sebanyak 5. Maka jumlah sampel 
minimum adalah (5 X 19) + 5 = 100. 
Sehingga jumlah sampel yang dibutuhkan 
dalam penelitian ini adalah 100 responden. 
Variabel Penelitian 
Variabel Bebas (Independent Variable)  
Variabel bebas adalah variabel yang 
kedudukannya mempengaruhi variabel 
terikat (Sugiyono, 2011). Dalam penelitian 
ini yang menjadi variabel bebas adalah 
variabel produk (X1), harga (X2), promosi 
(X3), dan distribusi (X4). 
Variabel Terikat (Dependent Variable) 
Variabel terikat adalah variabel yang 
kedudukannya dipengaruhi oleh variabel 
lain yaitu variabel bebas (Sugiyono, 2011). 
Dalam penelitian ini yang menjadi variabel 
terikat adalah keputusan pembelian (Y). 
 
Jenis dan Sumber Data 
Jenis Data 
Jenis data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah : 
1. Data Primer, yakni data yang diperoleh 
langsung dari responden dimana 
peneliti dapat memperoleh data secara 
langsung dari sumbernya tanpa 
perantara. Data primer dalam penelitian 
ini adalah data yang diperoleh dari 
kuesioner yang disebar pada responden 
dalam penelitian ini. 
2. Data Sekunder, yakni buku-buku 
pendukung, dokumen dan sumber 
referensi lainnya yang relevan dengan 
variabel penelitian dimana peneliti 
dapat memperoleh data secara tidak 
langsung dari sumbernya.  
Sumber Data 
Sumber data mempunyai peran yang 
sangat penting dalam penelitian karena 
dengan adanya sumber data peneliti akan 
mendapatkan tempat/sumber yang dapat 
digunakan untuk mengetahui segala 
informasi yang berkaitan dengan penelitian 




penelitian ini adalah melalui kuesioner 
yang dibagikan kepada responden 
penelitian. 
Metode Pengumpulan Data 
Guna membantu analisa maka 
penelitian ini memerlukan data. Jenis data 
yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah data primer yang diperoleh 
langsung dari obyek penelitian melalui 
wawancara, pengisian daftar pertanyaan 
dan observasi.  
Adapun cara yang digunakan untuk 
memperoleh data melalui kuesioner. 
Kuesioner adalah metode yang digunakan 
untuk mengumpulkan data dengan cara 
memberi daftar pertanyaan kepada obyek 
penelitian (responden) yang selanjutnya 
responden diminta untuk mengisi  daftar 
pertanyaan tersebut. Daftar  pertanyaan ini 
disusun  berdasarkan acuan  indikator-
indikator yang telah ditetapkan. Adapun 
yang menjadi responden adalah konsumen 
popok merek Mamamia Semarang dengan 
pernyataan yang disusun  berdasarkan 
acuan  indikator-indikator variabel. 
Metode Analisis Data 
Uji Validitas dan Reliabilitas Data 
Sebelum pengambilan data dilakukan, 
terlebih dahulu dilakukan pengujian 
validitas dan reliabilitas terhadap daftar 
pertanyaan yang digunakan.  
Uji Validitas 
Uji validitas dalam penelitian ini 
digunakan untuk menguji kevalidan 
kuesioner. Validitas menunjukkan 
sejauhmana ketepatan dan kecermatan 
suatu alat ukur dalam melakukan fungsi 
ukurnya (Azwar, 2012). Perhitungan ini 
akan dilakukan dengan bantuan komputer 
program SPSS (Statistical Package for 
Social Science). Untuk menentukan 
nomor-nomor item yang valid dan yang 
gugur, perlu dikonsultasikan dengan tabel r 
product moment.Kriteria penilaian uji 
validitas, adalah: 
a. Apabila r hitung > r tabel (pada taraf 
signifikansi 5%), maka dapat dikatakan 
item kuesioner tersebut valid. 
b. Apabila r hitung < r tabel (pada taraf 
signifikansi 5%), maka dapat dikatakan 
item kuesioner tersebut tidak valid. 
Menurut Sugiyono (2012), ada dua 
syarat penting yang berlaku pada sebuah 
angket, yaitu keharusan sebuah angket 
untuk valid dan reliabel. Suatu angket 
dikatakan valid jika pertanyaan pada suatu 
angket mampu untuk mengungkapkan 
sesuatu yang diukur oleh angket tersebut.  
Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah suatu indeks yang 
menunjukkan sejauh mana hasil suatu 
pengukuran dapatdipercaya. Hasil 
pengukuran dapat dipercaya atau reliabel 
hanya apabila dalam beberapa kali 
pelaksanaan pengukuran terhadap 
kelompok subjek yang sama diperoleh 
hasil yang relatif sama, selama aspek yang 
diukur dalam diri subjek memang belum 
berubah. (Azwar, 2012). Cara yang 
digunakan untuk menguji reliabilitas 
kuesioner adalah dengan menggunakan 
koefisien CronbachAlpha (Azwar, 2012) 
Pengujian reliabilitas terhadap seluruh 
item atau pertanyaan pada penelitian ini 
akan menggunakan rumus koefisien 
Cronbach Alpha. Nilai Cronbach Alpha 
pada penelitian ini akan digunakan nilai 
0.7 dengan asumsi bahwa daftar 
pertanyaan yang diuji akan dikatakan 





Syarat suatu alat ukur menunjukkan 
kehandalan yang semakin tinggi adalah 
apabila koefisien reliabilitas () yang 
mendekati angka satu. Apabila koefisien 
alpha () lebih besar dari 0.6 maka alat 
ukur dianggap handal atau terdapat 
internal consistency reliability dan 
sebaliknya bila alpha lebih kecil dari 0.7 
maka dianggap kurang handal atau tidak 
terdapat internal consistency reliability.   
Analisis Data 
Dalam penelitian ini untuk mengolah 
data dari hasil penelitian ini dengan 
menggunakan Analisis Inferensial 
(kuantitatif). Dimana dalam analisis 
tersebut dengan menggunakan paket 
program SPSS. Analisis data dilakukan 
dengan bantuan Metode Regresi Linear 
Berganda, tetapi sebelum melakukan 
analisis regresi linear berganda digunakan 
uji asumsi klasik yang meliputi uji 
normalitas, uji multikolinearitas, uji 
heterokesdastisitas dan uji autokorelasi. 
Uji Normalitas Data 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji 
apakah dalam model regresi, dependen 
variabel dan independen variabel keduanya 
mempunyai distribusi normal ataukah 
tidak. Model regresi yang baik adalah 
memiliki distribusi data normal atau 
mendekati normal (Ghozali, 2016). 
Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk 
menguji apakah pada model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel 
bebas (Ghozali, 2016). Untuk mendeteksi 
ada atau tidaknya multikolinearitas 
didalam model regresi adalah dengan 
menganalisa matrik korelasi variabel bebas 
jika terdapat korelasi antar variabel bebas 
yang cukup tinggi (lebih besar dari 0,90) 




Uji heteroskedatisitas bertujuan untuk 
menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari 
residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain. Salah satu cara untuk 
mendeteksi ada atau tidaknya 
heteroskedastisitas itu dengan uji Glejser, 
yaitu dengan meregres nilai absolut 
residual terhadap variabel independen : 
a) Jika hasil regresi ditemukan ada 
nilai signifikansi < 0,05 maka dinyatakan 
ada indikasi terjadi heteroskedastisitas. 
b) Jika hasil regresi ditemukan ada 
nilai signifikansi ≥ 0,05 maka dinyatakan 
tidak ada indikasi terjadi 
heteroskedastisitas. 
Uji Hipotesis 
Setelah melakukan uji asumsi klasik 
lalu menganalisis dengan metode regresi 
linear berganda dengan alasan variabel 
bebas terdiri dari beberapa variabel. 
Berdasarkan hubungan dua variabel yang 
dinyatakan dengan persamaan linear dapat 
digunakan untuk membuat prediksi 
(ramalan) tentang besarnya nilai Y 
(variabel dependen) berdasarkan nilai X 
tertentu (variabel independen). Ramalan 
(prediksi) tersebut akan menjadi lebih baik 
bila kita tidak hanya memperhatikan satu  
variabel yang mempengaruhi (variabel 
independen) sehingga menggunakan 
analisis regresi linear berganda (Ghozali, 
2016). Adapun bentuk persamaan regresi 
linear berganda yang digunakan dapat 
dirumuskan:  




1. Pengujian secara parsial (Uji t) 
Pengukuran uji t dimaksudkan untuk 
mempengaruhi apakah secara individu ada 
pengaruh antara variabel-variabel bebas 
dengan variabel terikat. Pengujian secara 
parsial untuk setiap koefisien regresi diuji 
untuk mengetahui pengaruh secara parsial 
antara variabel bebas dengan variabel 
terikat, dengan melihat tingkat signifikansi 
nilai t pada 5%. 
Pengujian   setiap  koefisien  regresi 
dikatakan signifikan bila nilai mutlak 
thitung ttabel maka hipotesis nol (Ho) ditolak 
dan hipotesis alternative (Ha) diterima, 
sebaliknya dikatakan tidak signifikan bila 
nilai thitung< ttabel maka hipotesis nol (Ho) 
diterima dan hipotesis alternative (Ha) 
ditolak. 
2. Pengujian secara simultan (Uji F) 
Untuk menguji secara bersama-sama 
antara variabel bebas dengan variabel 
terikat dengan melihat tingkat signifikansi 
(F) pada  5%. 
Pengujian setiap koefisien regresi 
bersama-sama dikatakan signifikan bila 
nilai mutlak Fhitung  ≥  Ftabel maka hipotesis 
nol (Ho) ditolak dan hipotesis alternative 
(Ha) diterima, sebaliknya dikatakan tidak 
signifikan bila nilai Fhitung< Ftabel maka 
hipotesis nol (Ho) diterima dan hipotesis 
alternatif (Ha) ditolak. 
3. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Kebaikan suatu model penelitian 
(Goodness of Fit) diukur dengan 
menggunakan koefisien determinan 
(adjusted R2). Nilai adjusted R2 semakin 
mendekati satu maka dapat dikatakan 
model penelitian semakin baik. Dalam 
Classical Linear Model yang terpenting 
adalah parameter dari populasi dan bukan 
Goodness of Fit dari sampel. Walaupun 
adjusted R2 adalah ukuran keseluruhan 
model fit dengan data yang terpenting 
adalah teori yang mendukung model, tanda 
dari koefisien yang diestimasi 
dansignifikansi statistiknya. Jika suatu 
model baik dalam kriteria tadi maka model 
dengan adjusted R2 yang rendah dapat 
diterima. Jadi adjusted R2 tinggi bukan 
berati baik dan sebaliknya. 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Diskripsi Obyek Penelitian 
Penelitian ini dilakukan untuk 
mengetahui bauran pemasaran yang terdiri 
dari kualitas produk, harga, promosi dan 
saluran distribusi terhadap keputusan 
pembelian popok sekali pakai merek 
Mamamia. Sebaran kuesioner dilakukan di 
seluruh wilayah Kota Semarang dengan 
dititipkan di berbagai ritel besar yang ada 
di Kota Semarang. Peneliti menyebar 
kuesioner secara merata di melalui ritel 
yang ada di Kota Semarang dengan tujuan 
agar terjadi penyebaran sampel secara 
proporsional dan untuk mengetahui 
keputusan pembelian yang dilakukan oleh 
masyarakat Kota Semarang terhadap 
produk popok bayi sekali pakai merek 
Mamamia. 
Responden dan Deskripsi Responden 
Responden pada penelitian ini adalah 
konsumen yang membeli produk popok 
bayi sekali pakai merek Mamamia di Kota 
Semarang. Responden pada penelitian ini  
berjumlah 100 orang. Data dalam 
penelitian ini diperoleh dengan 
menggunakan daftar pernyataan 
(kuesioner) dimana kuesioner tersebut 





Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa 
kelompok umur responden yang terbanyak 
adalah antara ≤30 tahun yaitu 56 orang 
(56,0%), yang kelompok umur 31-40 
tahun sebanyak 26 orang (26,0%), 
kelompok umur antara 41-50 tahun 
sebanyak 18 orang (18,0%) dan yang lebih 
dari 50 tahun tidak ada.  
Tabel 4.1 
Kelompok Umur Responden  
No. Umur Frekuensi 
Persentase 
(%) 
1. ≤ 30 tahun 56 56,0 
2. 31-40 tahun 26 26,0 
3. 41-50 tahun 18 18,0 
4. >50 tahun 0 0,0 
 Total 100 100 
Sumber : Data primer yang diolah tahun 
2019 
Jenis Kelamin Respoden 
Tabel 4.2 
Komposisi Jenis Kelamin Responden  
No. Jenis kelamin Frekuensi Persentase (%) 
1. Perempuan 86 86,0 
2. Laki-laki 14 14,0 
 Total 100 100 
Sumber : Data primer yang diolah tahun 2019 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa 
jenis kelami responden penelitian sebagian 
besar adalah  perempuan yaitu sebanyak 
86 orang (86,0%) sedangkan yang laki-laki 
sebanyak 14 orang (14,0%).  
Hasil Analisis Data 
Uji Validitas dan Reliabilitas Data 
Uji Validitas 
Uji validitas dalam penelitian ini 
digunakan untuk menguji kevalidan 
kuesioner. Validitas menunjukkan 
sejauhmana ketepatan dan kecermatan 
suatu alat ukur dalam melakukan fungsi 
ukurnya (Ghozali, 2016). Suatu angket 
dikatakan valid jika pertanyaan pada suatu 
angket mampu untuk mengungkapkan 
sesuatu yang diukur oleh angket tersebut.  
Dengan bantuan program SPSS 
diperoleh angka r hitung (korelasi product 
moment). Suatu item kuesioner dikatakan 
valid jika r hitung (korelasi product 
moment) lebih besar dari r tabel, atau jika 
nilai probabilitas (signifikansi) dari r 
hitung (korelasi product moment) lebih 
kecil α = 0,05. Dari Tabel 4.3 terlihat 
seluruh nilai signifikansi lebih kecil dari α 
= 0,05. Sehingga dapat dikatakan butir 
pertanyaan instrumen penelitian valid. 
Penentuan r tabel dilakukan dengan 
melihat tabel r product moment dengan 
taraf signifikansi 5% dengan rumus df=n-
2. untuk n = 136 maka df = 100-2= 98 di 
dapatkan nilai r tabel = 0,197. Pada Tabel 
4.3 terlihat seluruh nilai signifikansi r 
hitung lebih kecil dari α = 0,05. Sehingga 
dapat dikatakan butir pertanyaan instrumen 
penelitian valid. 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa 
pada variabel Produk (X1), Harga (X2), 
Promosi (X3), Distribusi (X4) dan 
Keputusan Pembelian (Y) didapatkan 




r tabel sehingga dapat dikatakan bahwa 
pertanyaan instrumen pada penelitian 
adalah valid. 
Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk 
menguji tingkat relibilitas suatu alat ukur. 
Uji konsistensi internal (uji reliabilitas) 
dilakukan dengan menghitung koefisien 
(Cronbachalpha) dari masing-masing 
instrumen dalam satu variabel. Instrumen 
yang dipakai dalam variabel tersebut 
dikatakan andal (reliabel) bila memiliki 
koefisien Cronbach alpha lebih dari 0,60 
(Ghozali, 2016). 
Berdasarkan Tabel 4.4 terlihat semua 
variabel memiliki  koefisien alpha lebih 
dari 0,60, sehingga instrumen penelitian 
ini dapat dikatakan andal (reliabel) dan 
dapat dipakai sebagai alat ukur. 
 
Variabel-variabel Produk (X1) nilai 
cronbach alpha sebesar 0,748, Harga (X2) 
nilai cronbach alpha sebesar 0,810, 
Promosi (X3) nilai cronbach alpha sebesar 
0,730, Distribusi (X4) nilai cronbach alpha 
sebesar 0,865, dan Keputusan Pembelian 
(Y) nilai cronbach alpha sebesar 0,841. 
Seluruh variabel didapatkan nilai 
Cronbach Alpha yang lebih besar dari 0,60 
maka instrumen penelitian ini dapat 
dikatakan handal (reliabel) untuk 
digunakan sebagai alat ukur. 
 
Uji Asumsi Klasik 
Sebelum melakukan analisis regresi, 
terlebih dahulu dilakukan pengujian 
asumsi klasik. Model regresi yang baik 
adalah model yang dapat memenuhi 
asumsi klasik yang disyaratkan (Ghozali, 
2016). Adapun pengujian terhadap asumsi 
klasik dengan program SPSS 23.0 yang 
dilakukan pada penelitian ini meliputi : 
Uji Normalitas Data 
Uji normalitas digunakan untuk 
menguji apakah dalam model regresi, 
independent variable dan dependent 
variable, keduanya terdistribusikan secara 
normal atau tidak. Normalitas data dalam 
penelitian dilihat dengan cara 
memperhatikan penyebaran data (titik) 
pada Normal P-Plot of Regression 
Standardized Residual dari variabel 
terikat. Persyaratan dari uji normalitas data 
adalah jika data menyebar di sekitar garis 
diagonal dan mengikuti arah garis 
diagonal, maka model regresi memenuhi 
asumsi normalitas. Jika data menyebar 
jauh dari garis diagonal dan/atau tidak 
mengikuti garis diagonal, maka model 
regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 
Gambar 4.1 
Uji Normalitas Data dengan Normal P-Plot 
 




Berdasarkan hasil pengolahan data 
maka didapatkan hasil bahwa semua data 
berdistribusi secara normal dan tidak 
terjadi penyimpangan, sehingga data yang 
dikumpulkan dapat diproses dengan 
metode-metode selanjutnya. Hal tersebut 
dapat dibuktikan dengan diperlihatkannya 
sebaran data yang menyebar membentuk 
pola dengan mengikuti garis diagonal pada 
pada koordinat 0,00 sampai 1,00 “Normal 
P-Plot of Regresion Standardized 
Residual” sesuai gambar di atas. Sehingga 
data-data yang didapatkan berdistribusi 
normal dan tidak terjadi penyimpangan 
dan bisa dilanjutkan dengan metode-
metode selanjutnya. 
Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinieritas digunakan untuk 
menguji apakah model regresi ditemukan 
adanya korelasi antar variabel bebas, jika 
ditemukan adanya multikolinieritas maka 




Sumber : Data Primer yang Diolah 
Berdasarkan nilai korelasi antar antara 
Promosi dengan Harga sebesar 0,199, 
hubungan Promosi dengan produk sebesar 
-0,435, hubungan promosi dengan 
distribusi sebesar -0,510, hubungan Harga 
dengan produk sebesar -0,153, hubungan 
harga dengan distribusi sebesar -0,178, 
hubungan antara produk dengan distribusi 
sebesar -0,310. Secara keseluruhan tidak 
terdapat nilai korelasi di atas 0,90, 
Sehingga penelitian ini tidak terjadi 
multikolinieritas. 
Uji Heteroskedastisitas 
Uji ini bertujuan menguji apakah dalam 
model regresi terjadi ketidaksamaan 
variance dari residual suatu pengamatan 
ke pengamatan yang lain. Jika variance 
residual suatu pengamatan ke pengamatan 
yang lain tetap, maka disebut 
homokedastisitas, dan jika berbeda disebut 
heteroskedastisitas. Model regresi yang 
baik adalah tidak terjadi adanya 
heteroskedastisitas. 
Dengan melihat grafik scatterplot pada 
output yang dihasilkan. Jika titik-titik 
membentuk suatu pola tertentu, maka hal 
ini mengindikasikan terjadinya 
heteroskedastisitas, tetapi apabila titik-titik 
pada grafik scatterplot menyebar di atas 
dan di bawah angka 0, maka hal ini 
mengindikasikan tidak terjadinya 
heteroskedastisitas. 
Gambar 4.2 
Hasil Analisis Grafik Uji 
Heteroskedastisitas 
 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Titik-titik scatterplot, menyebar secara 
acak serta tersebar baik di atas maupun di 
bawah angka 0 pada sumbu y dengan tidak 
membentuk satu pola yang jelas. Dapat 
disimpulkan bahwa dalam model regresi 
ini tidak terjadi heteroskedastisitas karena 




Analisis Regresi Linear Berganda 
 Metode analisis data yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah analisis 
regresi berganda yaitu persamaan 
regresi yang melibatkan 2 (dua) variabel 
atau lebih. Regresi berganda digunakan 
untuk mengetahui besarnya pengaruh 
perubahan dari suatu variabel 
independen terhadap variabel dependen.  
Setelah dilakukan pengolahan data 
dengan bantuan program SPSS 23, maka 
didapatkan hasil seperti pada tabel 
berikut ini : 
 
Berdasarkan hasil perhitungan pada 
Tabel 4.6 diatas dapat dibuat persamaan 
sebagai berikut: 
Y = 7,590 + 0,258X1 - 0,181X2 + 
0,166X3 + 0,243X4 
 
Hasil persamaan di atas dapat diterangkan  
sebagai berikut: 
1. X1 :  0,258 
Angka tersebut menunjukkan koefisien 
untuk variabel produk. Angka sebesar 
0,258 yang mengindikasikan bahwa tanda 
positif berarti apabila variabel produk 
meningkat sebesar 1 poin dengan 
konstanta 7,590, maka keputusan 
pembelian akan mengalami peningkatan 
sebesar 0,258 poin, sebaliknya apabila 
produk mengalami penurunan maka 
keputusan pembelian juga akan mengalami 
penurunan. 
2. X2 :  -0,181 
Angka tersebut menunjukkan koefisien 
untuk variabel harga. Angka sebesar -
0,181 yang mengindikasikan bahwa tanda 
negatif berarti apabila variabel harga 
meningkat sebesar 1 poin dengan 
konstanta 7,590, maka keputusan 
pembelian akan mengalami penurunan 
sebesar -0,181 poin, sebaliknya apabila 
harga mengalami penurunan maka 
keputusan pembelian akan mengalami 
peningkatan. 
3. X3 :  0,166 
Angka tersebut menunjukkan koefisien 
untuk variabel promosi. Angka sebesar 
0,166 yang mengindikasikan bahwa tanda 
positif berarti apabila variabel promosi 
meningkat sebesar 1 poin dengan 
konstanta 7,590, maka keputusan 
pembelian akan mengalami peningkatan 
sebesar 0,166 poin, sebaliknya apabila 
promosi mengalami penurunan maka 
keputusan pembelian juga akan mengalami 
penurunan. 
4. X4 :  0,243 
Angka tersebut menunjukkan koefisien 
untuk variabel distribusi. Angka sebesar 
0,243 yang mengindikasikan bahwa tanda 
positif berarti apabila variabel distribusi 
meningkat sebesar 1 poin dengan 
konstanta 7,590, maka keputusan 
pembelian akan mengalami peningkatan 
sebesar 0,243 poin, sebaliknya apabila 
distribusi mengalami penurunan maka 
keputusan pembelian juga akan mengalami 
penurunan. 
Pengujian Terhadap Koefisien Regresi 
Secara Parsial (Uji t-test) 
Ada tidaknya pengaruh antara variabel 




perbandingan thitung dengan ttabel. 
Penentuan  ttabel dilakukan dengan 
perhitungan derajat bebas (n – k) = 100 
– 4 = 96. Uji 2 arah pada t = 0,05 
dengan melihat tabel t didapatkan angka 
sebesar 1,985. 
1. H1 : Produk berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan pada Tabel 4.6 bahwa 
thitung hasilnya adalah 4,471 dan ttabel 
sebesar 1,985 dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,000, berdasarkan hasil 
perhitungan tersebut dimana ttabel = 
1,985 dan thitung = 4,471 berarti thitung> 
ttabel. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa ada pengaruh positif 
dan signifikan antara variabel 
produk(X1) terhadap keputusan 
pembelian (Y), yang artinya bahwa 
hipotesis pertama diterima. 
2. H2 : Harga berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 
Berdasarkan pada Tabel 4.6 bahwa 
thitung hasilnya adalah        -4,471 dan 
ttabel sebesar 1,985 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000, berdasarkan 
hasil perhitungan tersebut, dimana t tabel 
= 1,985 dan thitung = -4,471 berarti 
thitung> ttabel. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa ada pengaruh yang 
negatif dan signifikan antara variabel 
Harga (X2) terhadap Keputusan 
Pembelian  (Y), yang artinya bahwa 
hipotesis kedua diterima. 
3. H3 : Promosi berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 
Berdasarkan pada Tabel 4.6 bahwa 
thitung hasilnya adalah 2,756 dan ttabel 
sebesar 1,985 dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,007, berdasarkan hasil 
perhitungan tersebut, dimana ttabel = 
1,985 dan thitung = 2,756 berarti thitung> 
ttabel. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa ada pengaruh yang 
positif dan signifikan antara variabel 
Promosi (X3) terhadap Keputusan 
Pembelian (Y), yang artinya bahwa 
hipotesis ketiga diterima. 
4. H4 :Distribusi berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkasn pada Tabel 4.6 bahwa 
thitung hasilnya adalah 4,286 dan ttabel 
sebesar 1,985 dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,000, berdasarkan hasil 
perhitungan tersebut, dimana ttabel = 
1,985 dan thitung = 4,286 berarti t-hitung 
> ttabel. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa ada pengaruh yang 
positif dan signifikan antara variabel 
Distribusi (X4) terhadap Keputusan 
Pembelian (Y), yang artinya bahwa 
hipotesis keempat diterima. 
Pengujian Terhadap Koefisien Regresi 
Secara Simultan (uji F statistik) 
H5 : Produk, Harga, Promosi dan 
Distribusi secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian. Hipotesis ini didasarkan 
pada uji F secara bersama variabel 
Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3), 
Distribusi (X4) terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) maka didapatkan hasil 
sebagai berikut : 
Tabel 4.7 
Hasil Pengujian Secara Simultan
 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan Tabel 4.7. dapat diketahui 
bahwa nilai Fhitung sebesar 71,139, nilai 
tersebut lebih besar dari Ftabel. Penentuan 




pembilang  k – 1 = 5 – 1 = 4, dan derajat 
penyebut n – k = 100 – 4 = 96, sehingga 
pada taraf nyata 5% diperoleh nilai F tabel 
sebesar 2,466. Karena nilai Fhitung > Ftabel 
maka dapat dikatakan ada pengaruh yang 
positif secara simultan antara variabel 
Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3) 
dan Distribusi (X3), terhadap Keputusan 
Pembelian (Y). Hasil tersebut juga 
diperkuat dengan melihat nilai p value< 
0,05. Dimana nilai p value yang diperoleh 
adalah sebesar 0,000, karena nilai p value< 
0,05, maka dapat dikatakan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan secara simultan 
antara variabel Produk (X1), Harga (X2), 
Promosi (X3) dan Distribusi (X3),terhadap 
Keputusan Pembelian (Y), yang artinya 
bahwa hipotesis kelima diterima. 
Pengujian hipotesis ini merupakan 
pengujian hipotesis secara simultan (uji F), 
artinya semua variabel yang terdiri dari 
Produk, Harga, Promosi, Distribusi, secara 
simultan atau bersama-sama berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian. Dengan 
demikian apabila Produk, Harga, Promosi, 
Distribusi ditingkatkan maka akan 
berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian. 
Pengujian Koefisien Determinasi  
Untuk mengetahui besarnya pengaruh 
Produk, Harga, Promosi dan Distribusi 
terhadap Keputusan Pembelian dalam 
bentuk prosentase maka digunakan pula 
pengujian koefisien Determinasi (Adjusted 
R2). Berikut disajikan nilai koefisien 
Determinasi. 
Tabel 4.8 







Std. Error of the 
Estimate 
1 ,86 ,75 ,74 ,84 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Produk, Tempat 
b. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
Sumber: data primer yang diolah tahun 2019 
Pada Tabel 4.8, menunjukkan besarnya 
koefisien determinasi atau sebesar 0,739 
atau 73,9%. Dapat diartikan bahwa 73,9% 
Keputusan Pembelian pada model 
penelitian dipengaruhi oleh variabel 
Produk, Harga, Promosi, dan Distribusi. 
Sedangkan sisanya 26,1% (100% – 73,9%) 
dipengaruhi oleh variabel selain Produk, 
Harga, Promosi, Distribusi misalnya 
kualitas pelayanan, lokasi, citra produk 
dan lainnya. 
Pembahasan 
Pengaruh Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian  
Dari hasil uji statistik terhadap hipotesis 
pertama menunjukkan koefisien regresi 
Produk mempunyai angka signifikan 
dibawah  = 0,05 yaitu 0,000, dengan 
thitung hasilnya adalah 4,471 dan ttabel 
sebesar 1,985 sehingga thitung> 
ttabel.Artinya bahwa produk memberikan 
pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Produk yang baik 
menjadi bahan pertimbangan bagi 
konsumen atau pelanggan untuk 
menetapkan pilihan. Produk yang baik 
ditentukan dari kehandalan produk yang 
bersangkutan yaitu meliputi durability, 
reliability, responsiveness, emphaty dan 
tangibles. Maka dapat juga diartikan 
bahwa semakin meningkat nilai variabel 
Produk maka akan diikuti dengan 
peningkatan Keputusan Pembelian, 
sehingga hipotesis penelitian yang 
menyatakan ada pengaruh kualitas Produk 
terhadap Keputusan Penelitian terbukti.  
Hasil penelitian ini mendukung 
penelitian yang telah dilakukan oleh Putra, 
Yunus dan Sulaiman (2015) menemukan 
bahwa Produk berpengaruh signifikan 




Pengaruh Harga Terhadap Keputusan 
Pembelian  
Hasil ujistatistik terhadap hipotesis 
kedua menunjukkan bahwa variabel Harga 
mempunyai angka signifikan dibawah  = 
0,05 yaitu sebesar 0,000, denga thitung 
hasilnya adalah -4,471 dan ttabel sebesar 
1,985 sehingga thitung> ttabel. Hasil 
penelitian ini memberikan penjelasan 
bahwa Harga berpengaruh negatif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
atau dengan kata lain bahwa dengan harga 
yang kompetitif akan mendorong atau 
memberikan pengaruh terhadap minat 
pelanggan untuk melakukan pembelian. 
Pengaruh negatif pada Harga ini 
menunjukkan bahwa apabila Harga 
dinaikkan maka akan memberi dampak 
pada penurunan minat atau keputusan 
membeli oleh konsumen.  
Hal ini sesuai dengan pendapat 
Nicholson (2005), bahwa penurunan harga 
suatu barang menyebabkan penurunan 
permintaaan barang-barang substitusinya, 
dimana barang substitusi adalah barang 
yang dapat berfungsi sebagai pengganti 
barang lain. Dan bila dua jenis barang 
saling melengkapi, penurunan harga salah 
satunya mengakibatkan kenaikan 
permintaan akan yang lainnya dan 
sebaliknya jika terjadi kenaikan harga 
salah satunya akan  mengakibatkan 
penurunan permintaan terhadap barang 
yang lainnya. Bila kenaikan harga suatu 
barang menyebabkan permintaan barang 
lain menurun (hubungan negatif), maka 
disebut barang komplementer. 
Berdasarkan hasil penelitian ini maka 
hipotesis yang menyatakan ada pengaruh 
antara harga terhadap Keputusan 
Pembelian terbukti. 
Pengaruh Promosi Berpengaruh 
Terhadap Keputusan Pembelian  
Hasil uji statistik terhadap hipotesis 
ketiga menunjukkan koefisien regresi 
Promosi mempunyai angka signifikan 
dibawah  = 0,05 yaitu 0,007, dengan 
bahwa thitung hasilnya adalah 2,756 dan 
ttabel sebesar 1,985 sehingga thitung> ttabel. 
Hasil penelitian ini memberikan penjelasan 
bahwa Promosi berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian. Dengan 
demikian hipotesis yang menyatakan ada 
pengaruh promosi terhadap Keputusan 
Pembelian terbukti. 
Promosi dipandang sebagai arus 
persuasi atau informasi satu arah yang 
mengarahkan seseorang atau organisasi 
kepada tindakan yang menciptakan 
pertukaran dalam masyarakat. Jadi 
Promosi merupakan salah satu aspek 
penting dalam manajemen pemasaran dan 
sering dikatakan sebagai proses berlanjut, 
karena Promosi dapat menimbulkan 
rangkaian kegiatan selanjutnya dari 
perusahaan (Swasta, 2008). 
Hasil penelitian searah dengan 
penelitian yang dilakukan oleh Putra, 
Yunus dan Sulaiman (2015) menemukan 
bahwa strategi promosi atau pemasaran 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Strategi pemasaran yang baik 
yaitu langsung mengena terhadap 
pelanggannya maka mendorong pelanggan 
untuk tetap setia kepada produk yang 
sama. 
Pengaruh Distribusi Berpengaruh 
Terhadap Keputusan Pembelian  
Hasil uji statistik terhadap hipotesis 
keempat menunjukkan koefisien regresi 




dibawah  = 0,05 yaitu 0,000, dengan 
thitung hasilnya adalah 4,286 dan ttabel 
sebesar 1,985 sehingga berarti thitung> 
ttabel. Hasil penelitian ini memberikan 
penjelasan bahwa Distribusi berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
popok sekali pakai merek Mamamia di 
Kota Semarang atau dengan kata lain 
bahwa dengan distribusi yang baik akan 
mendorong atau memberikan pengaruh 
yang positif terhadap peningkatan 
Keputusan Pembelian pada konsumen. 
Dengan demikian hipotesis yang 
menyatakan ada pengaruh Distribusi 
terhadap Keputusan Pembelian terbukti. 
Pengaruh Produk, Harga, Promosi, dan 
Distribusi Secara Bersama-Sama 
Berpengaruh Terhadap Keputusan 
Pembelian  
Hasil uji statistik terhadap hipotesis 
keenam menunjukkan bahwa variabel 
Produk, Harga, Promosi, dan 
Distribusisecara bersama-sama 
mempunyai angka signifikan dibawah  = 
0,05 yaitu 0,000, dengan Fhitung sebesar 
71,139, nilai tersebut lebih besar dari 
Ftabel(2,466). Hasil penelitian ini 
memberikan penjelasan bahwa Produk, 
Harga, Promosi, dan Distribusi 
berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian popok bayi 
sekali pakai merek Mamamia di Kota 
Semarang. Hasil uji koefisien determinasi 
(73,9%) menunjukkan bahwa adanya 
pengaruh antara variabel Produk, Harga, 
Promosi, dan Distribusi terhadap 
Keputusan Pembelian popok bayi sekali 
pakai merek Mamamia di Kota Semarang, 
hal ini mengindikasikan bahwaProduk, 
Harga, Promosi, Distribusi, merupakan 
faktor penting yang ikut menentukan 
tinggi rendahnya keputusan konsumen 
untuk membeli popok bayi sekali pakai 
merek Mamamia di Kota Semarang. 
PENUTUP 
Kesimpulan 
Dari hasil pengolahan data dan regresi 
linier berganda, maka dalam penelitian ini 
dapat dismpulkan, yang menghasilkan 
jawaban atas hipotesis yang diajuka adalah 
sebagai berikut: 
1. Produkberpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan 
Pembeliandengan tingkat signifikansi 
0,000 < 0,05, danthitung 4,471 > ttabel 
1,985. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa hipotesis pertama 
diterima. 
2. Harga berpengaruh negatif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05, 
dan thitung-4,471 > ttabel 1,985. Dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa 
hipotesis kedua diterima. 
3. Promosi berpengaruh positif dan 
signifikan baik terhadap Keputusan 
Pembelian dengan tingkat signifikansi 
0,007< 0,05, danthitung2,756 > ttabel 
sebesar1,985. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa hipotesis ketiga 
diterima. 
4. Distribusiberpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05, 
dan thitung 4,286 > ttabel 1,985. Dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa 
hipotesis keempat diterima. 
5. Produk, Harga, Promosi, dan 
Distribusimempunyai pengaruh signifikan 
secara simultan terhadap Keputusan 




,000 < 0,05, dan Fhitung 71,139, > Ftabel 
2,466. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa hipotesis kelima 
diterima. 
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